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Experiencias en el sector
turismo

© Nuk



Quienes somos?

* Nuk consultants es una compania creada en el 2006.

« Somos expertos en extraer valor para las compaifias
utilizando datos para incrementar los ingresos.

« Trabajamos para las primeras marcas en los
sectores de Viajes y de Comercios, usando el
potencial de los datos, para ayudar a las compaiias
en mejorar sus resultados.

 Usando nuestra experiencia, metodologias y
algoritmos propietarios, ayudamos a crear sistemas
personalizados para nuestros clientes.
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Ejemplos de nuestros proyectos

.. EDreams — Apoyando la expansion de 4 paises a 45
. 7
paises.

— Introduccion de nuevos medios de pago
locales para poder apoyar la expansion de
la compania.

— Puesta en marcha del sistema de Smart
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Ejemplos de nuestros proyectos

« Miembro del Working Group sobre mandatos
electronicos.
— Definicion de los requerimientos para la

utilizacion de la firma electronica en la
domiciliaciéon de recibos.

&

BANCO CENTRAL EUROPEO

EUROSISTEMA

« En representacion de Ecommerce Europe.

— Ecommerce Europe es la asociacion que
representa a +5.000 compaiias que
venden productos o servicios online a
consumidores en Europa, fundada por las
mas importantes asociaciones nacionales
de ecommerce.
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Ejemplos de nuestros proyectos

Vueling:
— Es la 5a mayor aerolinea low cost
operando en Europa.
Clickair:

— Es la aerolinea de bajo coste creada para
clickair competir con Vueling. Las dos de
fusionaron en 2008.

 Logros:

— Desarrollo de un sistema de precios para
capturar la informacion de competidores.

— Implementar un sistema de precios.

— Implementar un sistema de gestion de
Ingresos

— Construccion del sistema de mineria de
datos y de reporte de la compaiiia.
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Experimentando

.« eDreams

viagamos contiqo

902 887 107 (B Hencién al clente Zona usuanos W fe

VUELOS HOTELES VUELOWHOTEL TREMES COCHES CRUCERDS BUS ALOJANENTOS DESTNOS OCI0  DESi W Supectne (3 A ™ New Zesiand (N25)

T fareraln (AUS] I reeds)

o BUSCADOR DE VUELOS S PRI

Corunce En {U%) Fortagul %)

eDreams

Y y S ity Cunacts Fr (CS$ Frat ot Wk ()
ngf Co"-t(ﬁo (" HOTELES  idayyusis O Soloida © Miilhpies castinas  Fusna Aére

ombin (3 O0F9) ¢ Stz (5P
(" YUELD < HOTEL

e (3 CLF) W Suoew |
arigen {3 Oestine 13 .

~ TSEHES ( — Owubchlurss (€] Suizowu {3F1)
| Barcelona | Lizboz = Sirrgupurs (S%)

~ CRUCERDS — { — D Bout Alicu (R)

~ COCHES Salids 5 Hoz 13 Regreso £ Hooz 5 Frunc &) = Thuiund 2
Ry [ M EPRETR [ p Hoog Kooy (HKS) Taekiye (TL)
D70N2012 ﬁ Lo +barato =] i} 11009/2012 ﬁ Lo+ harato =] bafio ) UAE JAED)

- Iadonssia Rp) United Kingdom (£)

Adukas Nios Sabes ’

adio N United Stalcs (US9)
Masoc (Dh} Ex0d0s Unides (USS)
Mlaioo (5 NN Vencauclo B35 F)

(29 2@ 28

COMBINAMOS K .1] o =fo
OFERTAS '

PARA QUE AHORRES -
MAS DE UN 40% Wés Docionas

BUSCA UN VUELD ¥ COMPARA EL PRECIO DE
MAS DE 750 COMPANIAS AEREAS

W G o
ﬁi'ﬁ{il‘
s RESERVA AQUI » i




Analizando datos

Searches of
vacation
packages
according to
time of day and
day of the week

.............................................
SO0 D00 O000000 0000 0000 O

40

Purchases of
vacation
packages

according to

time of day and
day of the week

[ =]
[= 0~

oo O O O O OF o
oy .~ F & = A s
= d3885882 002 = L

e = = = = = = = = = = = = =]
[~ = = T R e R o T R e R O
o -

Iorargh
uneg
miaFlan
nircoles
e
]
whaoo

Convarsion
rates according
to time of day
and day of the
week

ZEESEEREE2E2SEE2Eg2gE8E

LO00%%

10%

1.Por que las
mayores busquedas
se producen los
viernes por la tarde?
2. Por qué hay ventas
bajas los martes,
miércoles y los
sabados?

3.Por qué la
conversion se
Incrementa durante
las madrugadas a
pesar de que las
busquedas son bajas
en esas horas?



http://blog.mocaplatform.com/wp-content/uploads/2015/09/Analytics_Part1_Big-Data-Analytics-and-the-Future-of-Business1.png

Analizando datos mas alla

1.Podemos predecir el numero

de busquedas que se van a
R producir?

searches of
vacation

Saska8s 2. Podemos crear un sistema de
alertas que nos notifique cuando
no se alcancen las ventas?

Daily
purchases
of vacation
packages

Daily
ersi

rate




Analizando datos mas alla
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Si somos capaces de detectar
anomalias en los datos esto nos
permite determinar acciones
correctivas cuando estos
suceden.




Ejemplos de nuestros proyectos

renfe

Es el operador ferroviario en espana

Logros:

— Crear un sistema de reporting y mineria de
datos para la compaiia.

— Implementa una nueva estrategia de
precios para Renfe.




Precios han de ser coherentes

/= Renfe Compra de Billetes - Windows Internet Explorer
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https:|fw1l.renfe.esfval/buscarTren.do
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 El sistema de precios ha de dar como resultado que aquellos
servicios que el cliente percibe como de mayor valor tenga un




LOS precios tienen que ser

puestos de acuerdo a un sistema

‘analitico

Las tarifas web cuando dejamos
venderlas no son sustiuidas por
nuevas ventas.

Cuando las tarifa estella
desaparecen las ventas son
sustituidas por otras a precio
mas alto.

Acciones arecomendar:

- Mantener las tarifas web hasta 12
dias.

- Eliminar las tarifas estrellaalos 9
dias antes de a salida.
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Viajeros y anticipacion 201005 a 201005

Clase - ¥yYMM Operacion

S-Okras201005
1-webz01005
2-Estrellaz01005

ANMTICIFACION

01 2 3 4 48 6 7 8 91011121314 161617 1819 20 21 22 23 24 256 26 27 28 29

 Los precios han de estar basados en lareaccion de los consumidores

ante una politica de precios.

« Crear unaestructura de precios es un arte, optimizarla es un proceso

analitico.



Ejemplos de nuestros proyectos

Odigeo es la 52 agencia de viajes online

D E mundial.
e Las ventas totales 2014 fueron de 4,4

Millardos €.

<>, H VOYAGES . LogrOS:
LA — Desarrollo de un sistema automatico de

benchmarking para identificar
... eDreams oportunidades.
Creacion de un sistema de precios que

permite testear en tiempo real nuevas
OPOdO politicas y medir el impacto de estas.

— Sistema de alerta que analiza las
‘ busquedas, las ventas y la conversion.
Identifica cambios de comportamiento
tanto internos como externos.

& travel

Leisure travel

— Sistema de gestion de fraude.
— Sistema de gestion de medios de pagos.
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« Que es un sistema de revenue?

— Planifica alargo plazo las politicas de ventas de la compafia
* Que es un sistemade pricing?

— Ajusta a corto plazo las politicas de ventas de la compaiiia.
* Que es un sistema de alertas?

— Avisa de diferencias entre el comportamiento esperado y el que se
esta produciendo



Ejemplos de nuestros proyectos

« Eslacompaiiialider en el alquiler de coches
del sur de europa presente en 11 paises, 76

Gol_nmn localizaciones y 3 Marcas (Goldcar, Rhodium y

Pulsar)

rental e 80% de las ventas a través de intermediarios
e Las ventas totales 2014 fueron de 237 M€.
 Logros:

— Desarrollo de un sistema automatico de
benchmarking para identificar
oportunidades.

— Creacion de un sistema de precios que
permite testear en tiempo real nuevas
politicas y medir el impacto de estas.

— Sistema de revenue.

— Desarrollo de la nueva plataforma de
pricing (2 Millones de busquedas al dia)



GOLDCAR

v Porque es un problema complejo?

76 x 20 x 3 x 28 x 365 = +45 M precios!!!

v" Através de multiples canales B2B y B2C

v En un Mercado dinamico...




GOLDCAR

Evolucion Reservas e Importes i (% » _ [T Evolucién Reservas e Importes

@) NMombreSucursalinicio MombreSucursalinicio

0,6%
licante - Asropuerto Alicante opuerto
250000 Barcelona - Aeropuerto 4 Barcelona - Asropuerta
U a Portela - Aeropuerto 0,5% Lisboa Portela opuerto
Malaga puero Mélaga - Aeropuerto
200000 Mallorca - Aeropuerio Mallorca - Asropuerto
0,4%
150000
0,3%
100000 0,2%
50000 0

QY FechaReserva QY FechaReserva

[

» _ [ Evolucion Reservas e Importes

Evolucion Reservas e Importes

g NombreSucursallnicio NombreSucursalinicio

Alicante - Aeropuerto 0,50 cante - Asropuerto
- 600 Barcelona - Aeropuerto ) Barcelona - Aeropuerto
2015, 01/01/2016, 01/02201) 0 Lisboa Portel 045 Lishoa Portela - Aeropuerto
2016 700 Malaga 0.40 Malaga - Aeropuerto
: Mallorca g Mallorca - Aeropuerio
600 03
NombreSucursal (3~ @ 0,30
Inicio 500 -
025
400 '
0,20
300
0,15
0
e 0,10
100 0,05

@ FechaResera <® @ FechaResera

v" La plataforma permite analizar por todas las variables la evolucion de la demanda, (‘busquedas’ de
broker y la pagina web de Goldcar) que junto con las ventas nos permite obtener los ratios de
conversion



Pricing project: new tools in use

v" Analisis de la conversion por mes:

GOLDCAR
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v Es posible analizar ahora la eficiencia de las acciones comerciales a través de los ratios de

conversion para cualquier localizacion a nivel de dia/semana/mes



Pricing project: new tools in use

GOLDCAR

v La plataforma es altamente configurable y permite a los analistas personalizar la
informacion a seguir;
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BIoyxns N xeRRESE 04r% 185€ Ta 10 Jo87 56 € e 20600 €
M0M16 29846 O37% M€ 68 1% )i L 420¢ 25 ¢
W06 30756 Q61% 199€ 77 1446 SHTE 1587 € 2851 € LEME€
/01/2016 0S8N 06% 411€ 8T 154 &547¢€ 5760 € 2543 € 325 €
VM6 )0 )68 OSM% JAd 03 1401 sS40 4 IE6e résme PANIL
V016 IRIES A% 1%e RF LIS 470¢ 1vae 4082 % I e
U6 TR O5/% 3111€ B4 163 SN6E SO € 5733 € 4425 €
016 417388 055% 4206 BS 200 ES514 5 e 2855 € a8 €
QN6 AT 064% 4716 96 2 11452 ¢ 4505 ¢ 1 23004 1877 €
Total J06971 MISE 0,57% 1.80€ 84 14,705 S55912€ 166888 42150€ 112 mine MM

v" El ejemplo corresponde a Malaga, analizando los

evolucion de ratios por dia, y por duracion, etc....

graficos de conversion para temporada alta,



Pricing project: new tools in use

v Cada semana se generan los objetivos de ventas:

‘Bookings’ weekly Goal

tm % — O} Rental Rates

= o5 F a -
ﬁz’ni'h"g start Cument  Forscsst  Budgst / _ ?’T_zfé'J . iTn:LW
8748 27745 23.094 Total
4.521 13.819 9,467
Week L.514 4,997 5.325
01/04/2016 831 2,657 3,388
— 01/05/2016 627 2,000 1,999 01/02/2016

01/06/2016 530 1651 1.758 a3%

01/07/2016 %2 1.159 %7 19,789

01/08/2016 2 524 1 287,30

YTD

Rental Rates YTD

GOLDCAR

‘Rental Rates’ weekly Goal

01/02/2016
01/03/2016
0104/ 2016
01/05/2016
01/06/2016
01/07/2016
01/08/2016

llllllllllll Ré.ntal - qh FGt EEEEEEEEEEEEE ﬁlle.ll-li'alll -
lk * Total start ¥TD Forecast Budget Ov ' A Total start
er Bud
month
107.414 2.200.550 796,982
0L/02/ 2016 38,352 63.780 61.737 3,31% 01022016
01/03/2016 21.669 B1.236 91.141 -10,87% 01/03/2016
OL/04/ 2016 14973 76.651 103,820 -26.17% 01/04/2016
01/05/2016 11813 133259 122,442 8,83% 01/05/ 2016
01/06/2016 9134 156682 135,700 15,46% 04/08/ 2015
0L/07/ 2016 6912 320643 140,408 128,37% 04/07( 2018
01/08/2016 4,561 1,368,300 141,734 BG40 01/08/ 2016

urrent

622616
201,423
103.971

55.691
48.313
E5.460
BB.779

9.275.933 442.075.780
2.520.185
6,427,291
5.540,552

11.174.3590
17.128.932
B5.0509.833
313.784.557

1.776.872
1,600,984
1.090.019
1.010.630

570,789
1.780.690
1.045.949

Forecast

1.996.273
621.556
341.186
180,913

154,223

Forecast

v" Los objetivos de ventas se establecen basadas en las busquedas de este afio y del anterior

a nivel de oficina y se establecen de forma diaria.

v~ Con un simple vistazo se identifica donde tenemos que tomar acciones de pricing para

poder cumplir los objetivos de la compaiiia.



Pricing project: New Advanced Price Management System

GOLDCAR

El Sistema tenia que ser capaz de responder en tiempos de menos de 100 ms
para poder responder a demandas superiores a 2 Millones de peticiones dia.

Capacidades de AB testing en el B2B y en el B2C

Price Matrix

Dimensions:
« Office

» Start Date

* Length

* Fuel Policy
* Brand

« Currency...

‘Collections’:

« Type of car

« Stock available

« Day of the week...

Rules (grouped in

collections):

* 10% increase week
days over weekends

+ 20% increase for last 20
cars...

Calculo de la matriz de precios, construye la matriz de precios con
célculos complejos que se calculan offline.

Rules Engine /
Events
Manager

Price modification

Modificaciones de los precios ligados a
cambios que suceden debido a eventos

base on anomaly
behavior

Time based
promotions

Stock availability
rules

Price Modifier

Price optimization

Automatic detection

Cambios en tiempo
real debido a
cambios de precios
en los
competidores

of competitors
change of price




Pricing project: new tools in use GOLDCAR

v" El Sistema detecta el diferente comportamiento de los diferentes canales para
poder reaccionar de forma individualizada a cada canal.

* Meang=0
» Traffic =0 mean: 560 searches/minute
+ High-frequency traffic, not zero inflated

+ Mean & = 0.024+0.04
+ Traffic =0 mean: 13 searches/minute
*  Low-traffic, mostly no zero

B g & ELE

a =




Alertas - Externas

 Benchmarking automatico de precios
es crucial para entender la
competitividad.

 Se ha de poder detectar oportunidades
y medir la oportunidad de negocio.



Ejemplos de nuestros proyectos

dMaDEUS

Es el proveedor de IT mayor para la
industria del travel

Las ventas de amadeus del 2014 fueron de 3,1
Billion €.

Logros principales:

— Implementar un sistema para identificar
oportunidades de ventas identificando
gaps con la evolucion de mercado




ldentifcando mercados con péerdidas de ventas

. Identificando las causas
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. oS Intermediarios no han
desaparecido....

Vuelos

No hay suficientes datos
para hacer una
prediccién

Calculadora de tasas

BCN «= LON 12 jul 12 jul Econémica 1

—

Ordenar por Precio

Visa Débito
82€
Ta equipaje @ - 6:20 BCN — 7:50 STN
Equipale facturado (0) 19:20 LW — 22:20 BCN
Ver detalles
Ver oferta .
Escalas 100 € Altravel 82 € eDreams
7] Directo 17 € tipsta o
113€ Rumbo 115 € lastminute.es
¥ 1escala T€
+ 2+escalas
Atencion a Clientes
A Guardar Lunes - Viernes 09:00 a 17:00hrs
Horarios 84€ -
g 17:25 BCcN —+ 18:40 LGw
Mie 1:00 - 15:30 19:20 LGw — 22:20 BCN
\Ver oferta Dfertas de vuelos

Pasajero(s)

Vuela a Londres con oferta exclusiva

No u vuelo

BCN-LON |12 jul - 12 jul

m Ida » miércoles, 12 julio 2017

Nimero Barcelona - Lnndres_ _ 4 Precio: 98,92€
Ryanair Econdmica Directo 102 € Ir wuelo Apt. Int. de Barcelona (BCN) Stansted (STN)
i3 Impuesto: 0,00€
06:20 07:50 m Detalles
—= British Airways Econémica Directo 116 € Ir 3 Tasa de servicios:  17.18€
- Norwegian Econdmica 1 escala 141€ Ir - i) Descuento: 0,00€
Nimero Londres Barcelona -
- Iberia Econémica Directo 156 € Ir vuelo Gatwick (LGW) @ Apt. Int. de Barcelona (BCH Total: 116,10 €
19:20 22:20 ] Detalles

eDreams




a mayoria de las busquedas se
realizan con sistemas

automaticos

Searches by Search date (ES)
Sources: Fare search
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Searches by Search date (GB)

Sources: Fare search
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Del mundo de los viajes a ....

telepizza




El mundo On-line es competitivo

porque....
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Reconoce al cliente
en tiempo real.

Puede hacer ofertas
personalizadas.

Sigue el
comportamiento de
los clientes.

Predice las
necesidades de los
clientes.

Aprende de las
iInteracciones con los
clientes.

 Propone, Testa, Mide, Analizay Aprende



El mundo Off-line realiza los
mismo a traves de personas....

Reconoce al cliente
en tiempo real.

Puede hacer ofertas
personalizadas.

Sigue el
comportamiento de
los clientes.

Predice las
necesidades de los
clientes.

Aprende de las
Interacciones con los
clientes.

Pero es complicado el traspasar conocimiento de
persona a persona.

Lajornada laboral de una persona esta limitada en
el tiempo.

Y la persona se encuentra en un Iugar.
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En el mundo Off-line el cliente no

se relaciona con una unica
tienda sino que compra en varias
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El proceso de compra Onliney
offline es parecido
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Que necesitamos?

Bl s e Cuantos clientes han

My customer 7 e .
bl . pasado cerca de la tienda?
S « Cuantos clientes han

of } mirado los escaparates?
\ i oqusncy « Cuantos clientes han

entrado en la tienda?

« Cuanto tiempo se han
pasado los clientes por la
tienda?

 Por donde han pasado?
 Cuantos han comprado?




Que utilizamos?
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Detectores de moviles que

permiten asignar de forma

unica un identificador a ese
movil.

 No necesitan que el cliente
se descargue una app para
ser detectado.

Tan solo requiere que el
cliente tenga el movil
encendido.

« Se monitoriza el 70% de los
clientes que entran en una
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Que podemos hacer?

Unigue Visitors Compared By Month
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Dashboard

— Métricas sobre todas las
localizaciones, incluyendo, visitantes,
visitas, nuevos vs. recurrentes,
tiempos de presencia, flujos, etc

Segmentacion de perfiles

— Al correlacionar patrones de visitas,
tiempos de estancia en zonas y tiendas,
frecuencias de visitas y compras cruzadas
por perfiles

Funnels de conversion

— Miden la conversion del publico que pasa
delante de unatienday entra o compra.

Mapas de zonas y flujos

— Mapas graficos de todas las
localizaciones para detectar las zonas
de tienda o producto que mejor
funcionan.



Que podemos hacer?

 Cross-Shopping
— Patrones de compra entre varias
localizaciones.

» Competenciaregional

— Andlisis del volumen y
" , comportamiento de visitantes
—— _ : : compartidos con otras areas
. = ; . comerciales y de ocio de una misma
= sininas o = .,
region.

« Benchmarking

— Meétricas comparativas de
rendimientos entre las distintas
localizaciones del portfolio a lo largo
del tiempo para identificar tendencias
macro.



Clientes o clones?

 Larazon de ser de
cualquier empresa es
servir a sus clientes, lo que
convierte a éstos en la
piedra filosofal del
negocio... pero ¢llegamos
a entenderlos?

Nos hemos acostumbrado
a segmentarlos como si
fueran un grupo de clones
con identicos intereses y
perfiles, sin reconocer el
caracter unico de cada
persona...




La segmentacion

« Tradicionalmente nos han enseinado que, ya que
es imposible tratar atodos y cada uno de
nuestros clientes por separado, debemos
agruparlos en funcidén de caracteristicas
comunes, lo que se conoce como
“segmentacion”... e implica asumir que los
clientes de un mismo segmento tendrian
necesidades similares y se comportarian mas o
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La segmentacion

* Los criterios mas habituales para segmentar a nuestros

clientes han sido:

— Sociodemografico: El mas tradicional, implica utilizar variables “duras”
para agrupar a los clientes, como su edad, lugar de residencia, categoria
social, ingresos, y en casos avanzados, incluso aficiones...etc.

— Psicograficos: La segmentacion psicografica parte de la base que resulta
mucho mas sensato agrupar a nuestros clientes por criterios menos
artificiales, como sus motivaciones de compra, estilo de vida, forma de
consumir...etc. Nos permite identificar a clientes que suelen consumir
marca (vs. clientes de marca blanca), clientes que suelen participar en
promociones...etc.

— Comportamiento: Su objetivo es utilizar el comportamiento de consumo
de los clientes y no sus valores sociodemograficos como criterio con el
gue agrupar. La clave es entender las variables que guian al cliente en
sus compras



« ¢;Quetienen en comun una sefiora de 60 aflos de
perfil social muy alto y residente en una gran ciudad,
un joven de 23 anos que vive en una ciudad de
tamano medio y una senora de 45 anos que vive en
un pequeio pueblo?

« Siusaramos el enfoque tradicional, pensariamos
gue posiblemente no tienen elementos en comun, o
como mucho podriamos decir que la television...



De |la segmentacion a la
comunidad

 Debemos dejar de esforzarnos en
identificar las barreras que
separan a un segmento “estanco’
de otro y focalizarnos en lo que
tienen en comun... y es que la
forma mas natural de agrupacion
del ser humano es en base a sus
Intereses y pasiones, es decir,
utilizando las comunidades a las
gue pertenece (lo que implica que
un cliente puede ser miembro de
varias comunidades diferentes).




Nuestra aproximacion

 Las empresas actuales tienen mas informacion
disponible de la que puede entender.

* El punto critico NO es construir un sistema para
almacenar y gestionar la informacion. NO ES UN
TEMA TECONLOGICO.

* El punto critico es identificar oportunidades de
mejora de resultados con la informacion
disponible. La tecnologia permite un cambio en
los procesos que permiten monetizar
oportunidades de negocio.



Nuestra aproximacion

 Entendemos que uno de los activos mas
Importantes de una compafia es sus personas.
Las herramientas permiten que las personas
dediqguen su tiempo a donde aportan valor.

 No creemos en proyectos largos, entendemos
gue las compainias invierten, pero el retorno
tiene que conseguir se en menos de 3 meses.




